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MODELO DE COSTE S s e ot for
M U LITI DI M ENSIONAL dados en relacion CUASA-EFECTO.

El analisis de costes convertido en

Incorporacion del analisis multidimensional estratégico y ventaja competitiva,

y las transacciones en modelos de costes.

Tradicionalmente los modelos de coste han estado ba- Ventajas de este modelo
sados principalmente en una dimensién, los productos. . . B
Pero debido a esta asignacion a un Unica dimension, Asignaciones con relacion CAUSA-EFECTO.

muchos de las relaciones entre los costes y los objetos . L
de coste no reflejaban una autentica relacién causa- Q Evitar de subsidios cruzados

efecto y podia llevar a comenter errores en la asigna- Una asignacion erronea de costes me
cion y en la toma de decision. pude thevar a “sobreasignar productcl)é y
“subasignar” otros. No conozo rentabilia-

. . d les del ductos.
Un ejemplo claro es el coste de la fuerza de ventas. Si 8 reales @ fos productos

el modelo de costes contiene una Unica dimesion g Usar el cost-dirver adecuado

(digamos producto) podemcs intentar asignar este El uso del inductor correcto en la relacion

coste a los productos usando el precio de venta o el de coste y objeto de coste a través de la di-

coste de los productos. Esto nos puede llevar a un re- mension.

parto erréneo, de modo que se produzca un subusidio

cruzado entre productos. Y consecuente un erréneo Big Data

analisis de rentabilidades y toma de decisiones. Incorporacion del fichero de transaccio-
nes de la compania para analisis de

Mejor informacion para mejor toma de decision. costes. Estudios de dinamicos de costes

con big data y transacciones.



Siguiendo con el ejemplo, el coste de los productos difi-
cilmente puede ser driver para el coste de ventas, en un
modelo multidimensional partimos de analizar que hace
la fuerza de ventas. Las fuerza de ventas invierte en
clientes, en mercados, en canales, en paises, 0 campa-
nas de marketing.., estas son algunas de las dimensio-
nes que podemos utilizar para el modelo de costes.

Combinando el driver y la dimension adecuada, pode-
mos encontrar las relaciones cuasa efecto correctos, y
asi evitar subsidios cruzados entre productos.

Ejemplo de una empresa de telecomunicaciones ope-
rando en el mercado UK. Primero asignamos los costes
al objeto UKy luego a las ventas del mercado, utlizando
los driver adecuados, puede ser volumen en ventas,
numero de transacciones....

El objetivo es conserguir relaciones causa-efecto, que
nos permita una mejor asignacion con menores subsi-
dios cruzados.

¢Porqué introducir transacciones en el
modelo de costes?

Las ventas, pedidos, etc. son realidades de nuestra acti-
vidad. Cuantas mas realidades incluya nuestro modelo
de costes, de mas calidad sera la informacion obtenida.
Por ejemplo, en el departamento de pedidos, la medida
de actividad puede ser el numero de ordenes, volumen
de articulos o las ventas puede llevarnos a error.

En el coste de mantenimiento o de ajuste de maquinas,
el driver podria ser numero de cambios, de ordenes de
fabricacion,... Siempre driver con dimension adecuada.
Realizadas las asignaciones, teniendo en cuenta transac-
ciones y dimensiones, podemos hacer analisis dinami-
co, y visualizar la informacion mediante tablas y graficas
dinamicas.

Con modelos desarrollados con la herramienta
CostPerform, en SOLVE BMC entregamos
nueva informacioén calculada. Aportamos infor-
macién sobre el margen neto real.

Esta nueva informacion puede ser tratada por
los BDA (big data analysis tools), de modo que
se puede llevar a cabao un nuevo y mas profun-
do analisis.

Muchas empresas tienen un ERP, pero estas he-
rramientas no son capaces de encontrar rela-
cidn causa-efecto entre costes y objetos de
costo. No exite una relacion directa, sino que
hay que encontrar una relacidn indirecta
basada en el analisis mulitidimensional.

Contactenos para mas informacion sobre
este u otro modelo de costes.
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